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ABSTRAK
l::llllt L lllrran untuk mengetahui pengatuh bauan pemasara! terhadapKepurusan pemberran mobir royota yaris. populasi darain peoelitian ini adalarrKomumen loyota Yaris pada p.T. Hadji Kalla Cabang Alauddin Makassar. Jurilah
sampel yang digunakan sebanyak 80 orang dengan rnenggurk- t"o.i .u_f"t iiouin.Pengumpulan,data drJalcukan dengan rn"oggrroukao a"to"d"" Ivura]r"*u, od"*u,i d*
1lj1'"]"1 ,tur analrsis data )"ng digrmakan adalall analisis rcgresi linier bergandaoengatr meoggunakan Sahsical package Fot Social .lcierce (SpSS) versi 23.
l:!1T-1un t:q:1hier bergarda rnenghisitkan persamaan y : _:,rOO i O,++rXf _0.168X2 + 0J?5Xt + 0.515X4. Dengan demikiao hasil penelitian ini ."n"rnutan
oanwa vanabel bauran pemasaran secara simultan memiliki pengaruh yang signifikan
terhadap keputusan pembelian. Secara parsial riga variabel' bairan p;;;;-r*g
memilrli pergani]r signiEkan 
_ 
lerhadap kepunrsai pembelian yui* i,*ul"f f,"o*,lempal dan.promosi. Variabel harga secara parsial memberikan penganri rang negatrf
namun tidak signifikan lerhadap keputusan pernbelian
Kata Kunci : Bauran Pemasaran. Keputusan pembeltan
EFFECT OF MARKETING MIX
ON PTIRCHASE DECISIONS OF TOYOTA YARIS CAR
ON P.T. HADJI KALLA BRA.NCH AI,ATJDDIN I\,I-{KASSAR
M. Taslim Dangnga
Faculry of Economics, Makassar State Universitv
Email : laslim_dangoga@yahoo com
Yusmn Ferdiansvah
Faculty of EcoDomics, \y'akassar State Uni,,ersrrv
Email : yusran ferdj an syai @gm ar L c om
ABSTRACT
This study aims to detemine the effect ofthe marketing mix on the decision to purchase
a Toy,ota_Yaris car. The population in this study were c-onsumers of rhe tolJ ?ari" onP.T. Hadji Kalla Alauddin Makassar Bmncb. The number of samptes ,,i"a *", SO
T:{" 
-i:*C Slovin sampie rieory. Dara colrecrios is don. b, ;.;;-i;";;;*r,observahon and questjomaires. The rechnical data a0allsis rr"d ,, ,n-rltjpl" lio.o,
regrrssron anaiysis using SraLisrical package For Social Sci"*" tspsir 
""irio'o 
lr. n.
T*1*:.9'".1"-q::!,9o equarion yietds rhe equation y = _3,100 + 0 ,44txt _ a|68x2r u.J/5xJ 0.515X4. Thus t-be results of this srudy fomd lial te markelinp mix\,anables simuhao@usly have a signifrcanr influeoce on p*"fru"ing d".l,i*..-paiiuf fy,
r0ree rEarkeh0g mlx \ariables $al have a signiEcant inllueoce on purchasing decisioos
219
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are product, place and promotion variables The price variable partially gives a neganve
bul nor sigrrillcant effecl on prlrchasmg dccision\
Key Words : Marketing Mix, Purchasing Decision
PENDAHULUAN
Setiap perusahaan selalu berharap produknya dapat diteima oleh pasaj Salah
satu ciri bahwi produk mereka diterima adalah dilakukan pembelia[ oleh konsumen
terhadap produk te$ebut- Berbagai cara dapat ditempuh unhrk mencapai tujr'un
t".,ebui. saluh ,utorryu adalah dengan memahdni kebutuhan darl keinginan pasar unfilk
diiadikan dasar menmuskan straregi dalirm meralgsang proses pengambilan keputusan'
S;ukur kombinasi bauran pemasaran akan beryanhurg pada sasamtr pemasaran yaog
Jan dicapai oleh perusahial, se.ta kebutuhan konsumen Oleh sebab itu bauan
p"Inur*- ln"ap*yui pemnan sair€iat penting urltuk mencapai tduan pemasaran di
;asar sasara! (ldfgel rrarte t) yang mencakup p roduct. pice. p lace. dan promolion
Saat ini inrirstri otomotif di Indonesia berkembang sangat pesat Banyak
permintaan masya.akat Indonesia teftadap kendaraan khususnya 
-motil sebagai, 
alat
t an.porta,i yung 
-"ounjang aldivitas masyamkat secara langstmg Hal ini me0jadikan
baayak perusahaan tn"o1uaik* batryak perusahaan 
. 
bedombalomba dalam
memproduksi ketrdaraan rcda empat dengan teknologi canggih dan terbaft'
Selain dari hal di atas, wilayah Indooesra yang oenpakan damtan dan pulat-
pulau yang ada" menjadi salah satu alasan konsumel oengglmqkan jefi-s- mobjl terteltu
,rnnrk 
-memenuhi 
kebutuhannya sehari-harr agar mudah berpiidah dan suatu tempat
teiempat lainnya. Seiring peningkatan penduduk yang tedadi setiap.waLtu di tndonesia'
mendorong peningkatan pengguaan keldaiaan dikalangan masyarakat-
ol;h kar;aa hai teis"b,tt, jenis da:r tipe kendaraan dari be$agai macam
perusahaan luar negeri masuk ke lndonesia secara besar-besaran dan terus
iaenye-arakkan pasar otomotif di negara id. Mengingat hdotresia merupakan pasar
yang potensial. Hal ini menjadi peluang besar bagi para pelaku industri otomotif di
fudinesia agar dapat memanfaatkan kesempatan ini ttntuk memperole! kelnt:ulg-al
U[tu'k menarik rninat konsumen, upaya yang dilak-ukan yakni perbaikan sisten
bauran pemasaran yang lebii efektif Pemasaran efekif datam penerapannya bukan
. hanya bagaimana meningkatkan volume penjualan. tetapi juga melgamati bagaimatra
,in/kuh ti- ton.,*"n sina rnemenuhi kebutuhan konsumen melalui usaha mengamati
jeds darl tipe produk keinginan konsumen
' oaliam'upaya me-njalankan pelrlsahaatr untuk mencapai tujuan yang relah
direncanakan, seringtai perusatraan dfiadapkan dengan berbagai kendala' seperti
t",,tlituo auUrrr meiingki*a" volume penjualan, adanya persaingan yarrg ketat dari
oenLsahaan seien-rs. sema-kin kompleksnya perilaLu konsllmen lerhadap suatu produk
l"l".u Lonrr-"o yarg cenrlerurg benrbah-ubalt sena kondisi eko[ornj dan
nemerintahan vans tidak menentu.
PT. fiadii K'atto cabang Alarrddjr Makassar sebagai salah satu p€nyalur
kendaraan bermotor merek Toyota di Makassar, tentu satrgat memperhatikan sistem
bauratr Demasaran dari kendaraan lang mereka jual dalarn hal ini lnobil Toyota Yaris'
iovota'Yaris merupatan salah satu produk andalan dari pen$ahaan i.nr Dengan tujuan
-"i"but p-g.u p** di Makassal biuran pemasaran menjadi pedornan yang digulakan
untuk rneninlkaikan volume penjualan dari mobil jeds Toyota Yaris telsebut'
Tenninya pihak Toyota melakukan banyak inovasi dan pengembangan produk
unnrk meningiatkar jumlih penjualan khususnya merek Toyota Yaris, dan pastinya
tiaat t"ttupi aati pedoman tauran pemasaran. Berikut adalah data penjualan mobil
Ioyota Yaris cabang Alauddin Vakas(ar'
JLmal Fconomix Volune 6 Nomor 2 Desember 20ls
Tabel t.
Data Jumlah penjuala Mobil Toyota yaris
P.T. Hadji Kalla Cabang Alarddin Makassar Tahun 2013-2017














| 'Iotal penjlLalan 483 Unit
Sumb".r: P.T. Hadji Kalla Cabang Alauddin Makassar l0l8
_ _ 
Tu?"l. qi IrT T"mlerlihatkan perunrnarl jumlah petrjualan pada Toyota yaris.
r enrunya naL 1ol dtsebabkan karena munculnya banyak pesaing yang memunculkanproduk. sejenis dengan Toyota yaris sepe.ri rr4urau i, Suruh i*ti fi" n o. r".OFiesta dan lain-tain. Bular hanya itu. pilul lolota ,.og"rlukukan';j*o o;;v"OuUreladrnya peourunan volume penjualan juga disebabkan karena tutunnya minai belikoDsumen bebempa tahun terakhir yang menyebabkan pu,. o,ofnorii tiiut",tuUt
fl:r:rjl,iryo: f:"dTaan roda €mpar. padanal pihak royora metenSkapi mobit Toyorayans oe0gan ragam htur-fitul baru yang srap memeoull keburuian dan merouaskan





penurunan pada penjualan seperri di atas, pastirya pe.usahaan
0anrs leDth memperltat.,alr barrmn pemasaran yang tepal unnk libii rnernpenranrjri
heputusan pembelian loDsumetr. Selarn kualrras yang baik. peorngkatarr penr_lLialan
tentunya harus disertai dengan strategi bauran pemasaran yang tepat agar tebiit diierima
oleh kotrsunen Dengan citra yang baik serti kepercayaan i"rmAup-p"-.Juan'lrrgu
akar menbuat konsumen terpikat untuk mengadakan iembeJiao ;i;;;;-ko;",-"n
ldak a-katr 9eralih pada perusahaan lain yang juga trenar arkan p.odul v-e ,"Lno.Bagi perusahaan hal id akan mempermudah pinentuao kebi.jaksanaan p;;;;;;_g
tepat-
. 
BedTarkan uraia{ di atas, maka petreliti tertarik untuk melakutr an penelitiandengan judul : Pe[garuh Baura[ pemasaran terl.ndap Keputusan p"rnUJiio--VoUif
Toyota Yaris pada P.T. Hadji Kalla Cabang Alaud<tin Makassar.
Rumusan Masalah
...B...qrT\q tarar belakang di atas, maka yatrg menjadi masalah pokok dalampenelitian ini ada lah :I Apakah bauran pemasaran ),Eng mencak p produk. harga. disrribusi dan Dromosi
secara simujLan berpengaruh signifikan lerbadap kepiurusao pemt.t# moUrtloyota yans pada p.T. Fladjr Kalla Cabang AJauddin Malassar?
20t1
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2. Apakah bauran pemasaran yarg mencakup produk, harga, distnbusi dan promosi
secam parial be.peDgaruh signifika[ terhadap keputusan pembelian mobil Toyota
Yaris pada P.T. Hadji Kalla Cabang Alauddin Makassar?
TINJAUAN PUSTAI(A
Bautan Pemasaran
Bauan pemasaran adalah proses penggabungan dalam strategi pemasaran yang
disesuaikan dengan kondisi masing-masing perusahaatr yaog terstandarisasi dengan
produk, harga yang rendah. promosi dan saluran distribusi Strukhr kombinasi bauran
pemasaran akan bergaltung pada sasaran pemasaran yang akan dicapai oleh
perusahaan, serta kebutuhan konsumen. Tiningurn (2014), bauran pemasaran
nempunyai peranan sangat perting utuk mercapal fujuan pemasaaan di pasitr sasamn
(tatget mdrket) yang mencakup : ptoducl sebagd barang atau jasa yang ditawarkan
kepada konsumen, pice sebagai nilai barang atau jasa yang dibayarkan konsumen
unnrk dapat memiliki barang atau jasa tersebut, pldce sebagai kemudahan konsumen
dalam memperoleh barang atau iasa, proantion sebagai pengenalan produk kepada
calon pembeli dan berharap produknya diminati oleh calon pembeli.
L P/odrcl (Produk)
Produk adalah sesuatu ytulg ditawarkan oleh perusahaan kepada konsumen guna
mernenuhi kebutuhan dan memlraskatr kotsumen (Carurol dkk, 2008). KoDsep lain
metruut ('Ijiptono,2008) produk adalah sesuatu yaog dapat ditawarkan produsen
untuk dipe.hatikan, diminra, dicari, dibeli. digunakar atau dikonsumsi pasar
sebagai pemenuhan kebuhrhan atau keinginan tersebut. Gintfug (2012)
mendeskripsikan produk adalah kombinasi barang dan jasa yang ditawarkan kepada
pasar. Menurut widiyotro dan Pakkanna (2013), produk adala! apaputr yang dapat
ditawarkan pada pasar urtuk memuaskan keinginan atau kebutuhan konsumen.
2. Price (HaIga)
Harga merupakan satu-satunya uo$u bauim pemasaran yang meoghasilkan
penerimaan penjualan, sedangkan tmsur lainnya merupakan unsur biasa saja
Meskipun penetapan harga merupakan persoalan yang penting, namun masih
banyak perusahaar yang kurang mampu melangani permasalahan penetapan hargayau dapat mempengaruhi petrerirnaan p€rusahaan, sebab harga dapat
mempeig?ruhi tiogkat penjualao yang mana berdampak pada keurftngan serta
pang.a pasar (m6rket sh.t/e) yang dicapai oleh perusa.haan-
3. Place (Distibusi)
Place me]i:puti aktivitas perusalum agar produk mudah didapa&al kon$rnetr
sasa{annya. Ptace lebih diartikan sebagai salural distribusi, Koder dan Amstrolg
(2008) mendefinisikan saluran distribusi adalah kegiatan perusallaal yang membuat
produk tersedia bagi pelanggan sasaran. Saluran distribusi sering disebut saluran
perdagangan atau salutan pernasamD.
4. Prcmotion (Prcniosl)
Suatu produk bagaimanapLul bermaniaatnya jika tidak dikeml konsumen, maka
produk tersebut tidak akan diketahui dan bermanfaat bagi konsumetr. Oleh kareoa
itu perusahaan harus melakukan cara agal konsum€n dapat mengetahui prod[k
perusahaan te6ebut, serta berusaha mempengamli konsumen untuk dapat
menciptakan permintaan atas Foduk tersebut, kemudiatr dipelihara dan
dikernbangkao. Usaha tersebut dapat dilalQkatr d€ngan melakukan ralgkaiar
kegiataJr promosi sebagai salah satlr acuan pemasaran-
Keputusatr Pembelian
Keputusao pembelian dalam berbagai pandangan para ahli, secara eks?lisit
memberikan pengertian bahwa pemasaran suatu produk sangat be*aitan dengan
222
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besanya.jmlah penawalan dan ditawarkan kepada pelatggan sesuai tingkat kepuasan
atas produk yang digumkannya
_ 
Ma'ruf (2005), menyatakan balwa proses keplrtusan konsunen bukar ahberakhir detrgan pembelian. namun berlanjut hingga 'pembelian tenebut menladipengalaman bagi konsumen dalam menggunakan produk yrrg dibeli Jsebut.Pengalaaan itu akalr menjadi bahan pertimbangan rmnrk pingimbilan kepunrsanpembelian di masa depan.
. .Keputlban penbelian esensinya diterapkan dalam tjga ap.esiasi yaitu tingkatpenjualan yang ingin dicapai. pasar yang ingin dikembingkan setagai tegiitan
hansaksi atau tempat melakukan hansaksi dan keuntmgan atas pinjualan. "
_ _ 
Ketiga esensi tersebut pada dasamya nemberikan baias; balwa keputusanpembelian diartikan sebagai penambaian nilai ekonomi yang rlitimbulkan 'rnelaui
aktivftas penawaran produk dari berbagai perusaiaan inauJtr; yang menawarkan
pembelian kepada konsumen.
.. . 
McDaniel (2010), nengemukakan bahwa keprfiusan pembelian menunrukkan
nilai pelawara[ yang memiliki kesan sesuar dengan ringkai t"-*p* ton'ru_"n
tlntuk rDembeli dan memi lik I suatu produk \ ang d rnyaral<anlengan nilaj fiIansiJ. '
Batryak perusahaan yang menerapkan tingkat penawaran oprimal (omser yang
nenglnhrngk1)- apabila memaharni tiga hal ytunr penerapan poiittonng penjualatr,




saIgar diperlulan dalain melaklkar proses ahivitas penlualal suatu produl.
.. . 
Kebanyakan manajer perusahaan selalu berharap agar perusahaan yang
dipirupinnya-mengalami perfngkatan dalam keputusan pembelian' dibindingkan denganpemsghaan lainnya. Harapan tersebut tidak akan minjadi kenyataan ipabila piila
manajer tidak bertindak dengan jeli dan konsisten dalam memecalkan persoilar strateg
pemasar_an yang harus diterapkannya, agar omset keputusat pembelia[ ditingkatkan.
. 
Penin€katan keputusan pembeliao aari pelanggaD bagi perusah"aan sangarpenting unruk mengukur keberhasitan pam manajer atiu ,nen p-akan indikasi berhasil
hdaknya_ perusaiaan clalarr persarogaonya. pernasaran yang tidak berhasil akan
meryakitatkan furgsi-fungsi lain dalam perusahaan tidak lierarri. Karena itu, menjadi
suatu tujrran dari setiap perusahaa.n dalam meningkatkan penjuzrlannya. Dan salah satuyang sangat berpengaruh terhadap penjualan adalah adanya faktor_fakror distribusi yang
mempengaruhi pedngkatan keputusan pembelEn produk perusahaan dalam melakukan
suatu pengambilatr kE)utusan.
Keputusan pembelian yang meningkat akan menggambarkan adanya kermhrng.dn
atau perolehan manfaat dalam mengembangkan perusrhaan atau meningkatkan suafu
produk ke jenjang pemenuhan ringkat pencapaian hasil yang diaih oleh peilsahaan.
Proses Keputu$an Pembelian
Proses pengambilatr keputusan yaitu pengetalan kebutuhan, pencarian
inJormasi,. evaluasi altematif, keputusan pembelian datr perilaku sesudah pimbelian.
Model mi m€trekalkan bahlva proses pembelian bermula sebelum pembelian dan
berakibat jauh setelah pembelian.
1. Pengemlan Kebutuhan
Proses dimulai saat pembeli menyadari adatya masalah atau kebuhrhan. pembeli
merasala0 adanya perbedaan anlam )ang nyala da! yang djingiolan. Keburu],atr ini
disebabkan karem adanya rangsangan rntemal ,uup* ikrt"riul.2. Percarian Infofimsi
-Seofatrg 
konsumen yan€ teJdorong kebutuhaDnya, muogkin atau mungkin juga
tldak. mencari informasr lebib lanJur. Jika dorongan konsumen kuat dao frodui< itu
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berada di dekatny4 mungkin konsumet akan langsung membelilrya. Jika tidak,
kebutuhan konsumen ini hanya akan menjadi ingatan saja
3. Evaluasi Altematif
Konsumen lnemproses informasi tentang pilihao merek untuk membuat keputusan
terakhir- Pertama, kita melihat bahwa konsunen mempunyai kebutuhar. Konsumen
akar mcncari manfaat tertentu dan selanjutnya melihat kepada atribut ptoduk.
Konsumen akan memberikan bobot yang betbeda ufiuk setiap atribut produk sesuai
dengan kepentingannya.
4. Keputusan Pembelian
Pada tahap evaluasi, konsumel melli,'usun merck-merck dalam himpunan pilihan
sefta membennik niat pembelia[ Biasanya ia aliao memili]r merek yatrg disukai
'fetapi ada pula fal(or yang mempengaruhi seperti sikap orang laill dan faktor-
faktor keadaan yalg tidak terduga.
5 Perllaku Sesudah Pembelian
Sesudah pembclian te.hadap suatu produk, konsunen akan melgalami beberapa
tingkat kepuasatr atau ketidakpuasao.
a. Kepuasan Sesudah Pembelian
Konsumen mendasarkan harapannya kepada infomasi yang mereka terima
tentang produk. Jika kenyataan yang mercka dapat temyata berbeda detrgan
yang diharapknn, maka mereka merasa tidak puas. Bila produk tersebut
memenuhi hanpan, mercka akan merasa puas.
b. Tindakan Sesudal Pembelian
Penjualan perusahaan berasal dad dua kelompok, yaitu pelanggan bant dan
pela:rggan ulang- Mempeitahanlan pelanggan yang lama adalah lebih pentixg
daripada nenarik pelanggan bart Oleh karena itu, perusahaan llarus
memperhatikan kepuasan pelaoggan.
Hipoteris
Berdasarkan tumusal masalah dan uraian di atas, hipotesis yang diajukan adalah
sebagai berikut :
L Produk. Harga, Distribusi dan Promosi secam simultan mempr.nyai pengamh yang
signifikan terhadap pengambilan keputusan pembelian mobil Toyota Yaris pada
P.T. Hadji Kalla cabang Alauddin Makassar.
2. Promosi berpengaruh dominar terhadap pengambilau keputusa[ pembelian mobil
Toyota Yaris pada P.T. Had.ji Kalla cabang Alauddin Makassar.
METODE PENOLITLAN
Variabel Penelitiatr
1. Variabel Bebas (lndependen)
Variabel independen (X) dalam penelitial ini adalah empat komponen dari Bauran
Pemasaran P.T. Hadji Kafla Alauddin di Makassar dalaD penjualan Toyota Yaris
yaitu Produk (Xi ), Harea (X2), Distribusi (X3) dan Promosi (X4)2. Variabel Terikat (Dependen)
Variabel dependen (Y) dalam petrelitiatr id adalah Kepuhrsao Pembelian dalam
penjualan Toyota Yaris di P.T. Hadji Kalla Alauddin.
DEFINISI OPERASIONAL DAN PENGUKURAN VARLA.BEL
Definisi Operasional
i. Produk adalah bawan pemasamtr berupa barang yang nyata dapat dibeli la4sung
atau tidak langsu[g dari produsen ke konsumen PT. Hadji Kalla Alauddin.
Indikatomya yaitu jenis produk ketersediaan produk, kualitas Poduk danjamhan
2. Harga menrpakan satlFsahrnya $s:dr Marketing Mir yang metrghasilkan
peoerimaan penjualaa, sedangkan unsur lainnya nerupakan unsur biasa saja Dalam
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menetapkan harga suatlL produk perlu diperhatikan faktor-faldo. yang
mempengamhinya baik langsung Daupun tidak langsung_ Faktor vang
mempetgandri secara langsung p.T. Hadji Kalla Alauddin dalam melakukan
peujualar nobii Toyota Yaris yaitu biaya produksi, biaya pemasam! selta aalanya
peraturan pemerintah. Fakor tidak langsung misalnya'harga produk sejenis ya;g
dijual oleh pesaing lain. peogaruh harga lerhadap hubutrgan aotam prodr* subtitusj
dan produk komplementer, diskon untuk para penyalur dan konsulen yang
diberikaD P.L Hadji Kalla. Indikatomya yaitu imbalan, diskon dan bonus.3. Dist ibusi ne.upakan kegiatan penyampaiar produk dari p.T. Hadii Kalla ke
konsumen pada waktu yang tepat. Oleh karena itu dtsnibusi mempakan salah safu
kebijakan pemasaliur yang metcakup penentuan salural pema;aftrr Qnatkettng
channels) dan disiltbnsi flsik Qthysical djstribaror?) yang ditakukan oleh p.T. Hadji
Kalla Alauddin dalau melakukan penjualarl mobil Toyota yaris. tndikatomya yarru
saluran. lokasi dan akses infonnasi4- Promosi adalah mempe.kenalkan dan memberitahu produk yang ditawarkan oleh
P.T. Hadji Kalla Alauddin dalam melakukar pe{ualan mobil Toyota ya.is.
Indikatomya ),aitu promosi pelanggan, promosi dagang, pronosi penjualan, dan
promosi bisris yang dilakukan oleh p.T. Hadji Kalla. Indikatomya yartu
alvefliinF salcs tlronnt tan- ptr.,nol *lltng. publtctrv. dast Jtrea narkeriag.5. Keputusan P€mbelian keputusat konsumen u1tuk membeli produk Toyota iaris di
P.T. Hadji Kalla Alauddin setelah mempertimbangkan aspek bauran pemasaran.
Pengukuran Variabel
_ 
Pengukuran variabel dalam penelitian ini digunakan angket4<uesr'oner yang
disusul be.dasa.kan Skala Likea Skala Liked adalah skala yaog diper$makar untuk
mengukur sikap, pendapat dan persepsi seseorang atau sekelompok omng menge[at
suatu gejala atau fenomena te.te[tu. Jadi dat dihimpun dengaa menggunakan dafiar
pertanyaan dao setiap pertanyaan (indikato.) yang diajukan sebagai alat ukrr dexgan
teknik Skala Likert. Jawaban setiap item instumen 1,a:rg menggunakan Skala Likert
mempunyai gradasi dari sangat positif sampai sangat regatif, yang berupa kata-kata.
POPULASI DAN SAMPEL
Populasi
Menuut Sugiyono (2011), bahwa poptdasi adalah wilayai generalisasi yang
terdi atas objek/subjek yang mempunyai kuantitas dal1 karakeristik tertertlL yang
ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajan dan kemudjan ditarik kesimpularnya. populasi
dalan peoelitian ini adaiah pelanggan atau kon$men dalam membeli mobil Toyota
Yafls yang drtawarkan oleb peru(ahaan P. I. Hadji Kalla Alauddin
Sampel
Sampel adalah suatu himpunan atau bagian dari unit populasi. Dalam penelitian
ini menggnnakan teknik penarikan s.unpel secam accide tal yaitt penarikan sampel
dengan memilih siapa yang kebetula[ dijumpai dat sesuai detrgal persyaratan sampel
yalg ditenhrkan. Adapun syarat yang dimaksud sebagai berikut :1. Seluruh konsumen yang melakukan transaksi penbetian mobil Toyota yaris.2. Periode pembeltao dari bulan Januari 2013-Desember 2017.3. Saat ini masih menggunakan mobil Toyota Yads.4. Konsumen yang berdomisili di Kota Makassar.5. Berkenan mengisi kuesioner.
Agar sampel ya[g diambil dalam pene]itian ini dapat mewakili populasi, naka
dapat ditetrtukan jun{ah sampel yang dihitrmg dengan menggumkan rumus Slovin.
1 + Jy:elg
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Keterangan :
,? = Jumlah Sampel
N = Jumlah Populasi
e : Persentase kelonggaran ketidaktelitial (presesi) karena kesalahai pengambilan
sampel yang masih dapat ditolerir yaitu 0,1 atau l0 o/o. Berdasarkan perhitungan
penentuan sanpel di atas, maka ditetapkan jumlah sampel sebanyak 80 omng sebagar
rcsponden.
Teknik Pengumpulan Data
Teknik pengumpulan data yang digunakan adalah sebagai berikut :
L Kuesioner adalah peogunpulan data dengan c:t.tl menyebarkan daftar pr-atanyaan
kepada beberapa pelanggan yang dijadikan sebagai responden.
2. Studi dokumentasi yaitu teknik pengumpulan data dengan cara mempelaja.i buku-
buku rnaupun jumal yang berkaitan dengan topik pembalusan.
Teknik Analisis Data
Untuk menguji hipotesis yang diajukan, rnka digunakan analisis regresi lfuear
berganda, yaitu perszunaan matematika, dimana meramalkan nilai setiap variabel.
Persamaan reg.esi yang dimaksud adalalr sebagai berkut :
Y = a+ brxr + br& + b3xi + bl&+ e
= Keputusan Pembelian (variabel depend€n/tedkat)
= Produk (variabel independen /bebas)
: Harga (variabel hdependen/bebas)
: Distribusi (variabel independen /bebas)
- 
Promosi (variabei independen/bebas)
: Koefisien Regresi Parsial
a = Nilai Kostanta
e : Standar Eror
}IASIL PENEI,ITIAN DAN PEMBAIIASAN
Uji Regresi Linier Berganda
Berdasarkan analisis data yang menggunakan perhitungan regesi berganda
dengan program Statistical Package b-ot Social Scierce (SPSS) versi 23, rnaka

























Sumber r Data olahan SPSS tahu 2018
Persadaalt regresi linier berganda tersebut adalah :
Y: -3.100 + 0,441X1 - 0,168X2 + 0,375X3 + 0,515X4
1. Nilai konstaota sebesar -3,100 menyatakan bahwa jika tidak ada variabel bebas
(Produk, Harga, Tempat daD Promosi), maka akan nemberikan efek yang buruk
terhadap keputusan pembelian. Nilai minus (, tersebut menujukkatr fidak ada
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konsumcn.yang akan rnembeli produk Toyota yaris apabila p l. I.Iadji KaUaAlauddn tidak menempkan bauran pemasarar dajam rneiakukan penjualan nobil
'Ioyota Yaris.
2. Nilai koefisiensi regresi Xl sebesar 0,441 menyatakan bahwa seti?p keMikan itingkat dlai Xl (produk) akan menirgkatkan keputusaa pembelian bertambah
- 
::9elT 0,11.1 dengan anggapan variabel bebas lain tidak mempeogamhi arau = 0.3. Nilai koeEsiensi regresi X2 sebesar -0,16g metryatakan bahwa ietiap kenaikar I
tingkat niiai X2 (Harga) akan nengurangi keputNan pembelian bertairrtut ."0"r*
0, 1 68 deogan anggapan variabel bebas lain tidik menpelgaruhi atau = 0.4. Nilai koefisiensi regresi X3 sebesar 0,375 menyatakan bahwa sedap kenaikat I
tingkat nilai X3 (DistribNi) aksn meningkatkan keputusal pembelian berlambal
_ 
sebesar 0,J75 dengan anggapan variabel bebas lain tidak meurpengaruhi atau = 05. Nilai koefisieosi regresi X4 sebesar 0,515 menyatakan bahwa ietiap kenaikan I
tingkat nilai X4 (Promosi) akan meningkatkan kepunrsan pembelial bertambah
sebesar 0.515 dengan anggapan variabel bebas lain tidak mempengatuhi atau :0.
Koefisied Korelasi
Tabel 3.
Aralisis Korelasiil:r ..-- " '.r.,,r'. it;t@.l.s, lda ,.;*;.;lr.,'- -. .. ::-l
-tto4et n ' n s'quare 
-Add"d 
Ri;r." sof, ffir,rr" err ]r* lr 1 
. _818. ,6q6 ]669 ,97581
a. Predrctoni_ taonstrnlr. promosi, Harga, produk. femDal
b. Dcpendenr Vanabli. Kepurusar pem-belian
sumber Dara olahal SPSS lahutr2018
- -_- 
?u.i tabel di atas, pada kolom Koefisien Korelasi (R) ditemukan hasil sebcsar0,828, berada pada interval antara 0,800-1,000 Dari ha;il tersebut. lnaka dapar
ditafsirkan bahwa hubungan variabel bebas (produk, Hurgu, f"rnpoi-'aan-p.olno,O
terhadap variabel tedkat (Keputusal pembelian) merniliki ingtai hubrurgar yiurg
sangat kuat.
Koefisien Determinasi (R2)
Pada tabel sebelumnyajuga melunjuklian bahwa dlai Koefisien Determinasi (R
sqaare) yang digunakan untuk nenghitung penga$i variabel independen (X) terha<1ap





All New Yaris bam sa_ja melutrcur sebagai penyegfian dari versi sebelumnya.
Toyota membawa ubahan signifikan pada sisi eksterior dengan tampang yingjauh lebih spo(y. Melihat lebih jauh, hatchhackini -Aibekati jengan
beberapa fitur canggih, khusustya pada sektor sdfety. Di .Illtaranya aifiag yi'fr|
berJun ah tujuh buah. Letaknya selain di dasbor dan setir untuk pengenidi danpenumpang depan, ada juga di samping jok. Lalu ada juga di
bagian c rrain agat lebih aman saat tedadi k€celakaan. Menariknya ad-a sanr
tambahan airrag lagi u[tuk pengernudi yang disematkan pada bagian dasborbawal urtuk melhdungi kaki dari benturan saat menabrak. ialu sistem
pengerenan juga sudai dibekali dengan teknologi hli_bck Brakhg Systen(ABS), Electronic Btake Folce Distribution (EBD), dan B.ake Assist (BA).
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Selain itu, disematkan jt)gafit|f l.,ehicle Stubttiry e)kttot (VSC) yang
ilrngsinl,a rnencegah mobil mengalami udersteer atau ore\teet ketlka
menikung_ Dan i'JEa ada Hill Staft Assi.tt Lmtuk nenjaga mobil agar (ali
muodur saat di tanjakan. Lalu sensor parkir juga sudah meojadi fitur stardar
untuk rnenudahkao saat akan parki. tapi bdum dilengkapi dergan kamela.
Toyota membekali fitur-fitur canggill tadi di semua tipe dai terendah (E)
hingga teratas (TRD Sportivo). yang istimewa pada varian TRD Sportivo dari
lairlnya, ada tombol ergrre s/a/t s/op sekaligus panel AC yang sudah didesam
digital agar iltudah dijangkau dan dioperasikan.
b- Kuantitas
Dari segi kuantitas, pihak Toyota telah berusaha memenuhi apa lang
dibutulrkan masyaralat baik segi pendapatan maupun selera dengan cara
mengeluarkan berbagai macan tipe dan berbagai mac:m wama yang srap
memenuhi kebutuhar dan keinglnan kolNurne.. Adapun varian tipe yiurg
dirnaksud yaitu Toyota Yaris tipe E, Toyota yaris tipe G, dan Toyota ya.is
tipe TRD Sportivo.
c. Service Centre
Pada dasamya Bengkel Resmi Toyota di Cabang Alauddin Makassar selalu
mengutamakan layanan pada konsumen dengan prinsip ..Layanar Sen,is
Berlalalitas, Exptess Maintendnce". Salah satunya dellgan progdrl
Ma[ntetunce Refiifider System, pemilik mobil Toyota akan selalu diingatkan
untul melakukan servis. Bengkel Resni Toyota Cabang Alauddin Makassar
mengguakan sistem pengingat ketika tiba masa sen'ice. Bukan halya irq
fasilitas lainnya akat memberikan pemberitahuaa jika ada promo-promo
tenentu yang sedang berlangsung. Tersedia pula hadiah oli gatis bagi mereka
yairg melakukan roo,tir?g.
d. Suku Cadar€
Kemudahaa melal:tlkan perawatan berkala dan kete.sediaan suku cadang asli,
menjadi salah satu pertinbangan penting dalam membeli mobil. Soal ini.
Toyota sangat memperlutikao, terbuki detgatr tersedianya.jaringan bengkel
sel1a penyebaran pafl shop yal].g memta. Kelebihan inilah yang diasakanjutaan kollsumelr di berbagai daerah lndonesia. Spdle B?Il merupatan salah
satu bagian yang penthg dalam menghadilkan Toyota Total Best Ownership
Experience ('IBOE) bagi para pelalggaa. Oleh karena itu, ketersediaan szare
paft, wakt\t dan proses pengedaan juga medadi por0 penting terlaksanalya
TBOE ini. K€mudahan mempe.oleh snkr cadarg asli, mesli rli daerah
terpencil juga jadi alasan metrgapa Toyota begitu berkuasa. Bukan hatrya itu
semua daerah di Sulawesi Selatan sudah tercakupi unft* urusan suku cadang,
bekerjasama dengan toko-toko akseso - Harga prm ada patokainya dan saat
sudab buryak part shop di luar dealer yang menjalin keriasama dengan marn
dealer u0n* menjual suku cadarg aJi
2. Harga
Penambahan fitur atau teknologi baru pada Toyota yaris tidak lantas membua!
harganya naik signifikalr. Kualitas dan kenyarnanan yang diberikan sepadan dengan apa
yarg didapatkan konsumen, tenhurya harga yatrg ditawarkan cukup bersaing.
Berdasarkan hasil analisis yang telah diuraikan sebelulmya menjelaskar bahwa
secara simultan kedua variabel X (Bauran Pemasaratr) seca.a simulran menilild
perlgarllh yang sigllifikat terhadap va.iabel Y (Keputusan Pembelian) denga[ rilai F
litung (40,901) > F tabel (3,09) dengan raraf signifikaasi 0,000 < 0,05. Kenudian hasil
Uji Parsial menjelaskan bahwa lEnya tiga variabel bebas dari bauran pemasarai yallg
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memiliki pelgaruh yang signifikan terhadap keprtusan pembelian yaitu produk, Tempat
dan Promosi. Sedatgkan variabel harga secara parsial memiliki penganrh yarg negatif
namun tidak_ memberikan pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian.
Hasil Uji Analisis Koefisien Korelasi menunjukkan bahwa hu6rurgan vaiabel
bebas (Baura! Pemasarao) terhadap va.iabel terikat (Keputusan pembelianJ ditemukan
hasil sebesar 0,828, berada pada interval anta.ra 0,S00-i,00. Dari hasil te;sebur maka
dapat ditafsirkan bahwa hubungan variabel bebas (Bauran pemasaran) te.hadap variabel
!e+at (Keputusan Pembeliatr) memiliki tilgtat hubungar yarg saagat kuat. Adaprn
Flasil Uji Koefisien Derermioasi meDuojukkan bahwa belamya pingarih va.iabel bebas
terhadap variabel terikat adalai sebesar 0,686 ata]d 69,6 Vo. Hal ini memrnjukkan bahwa
persentase pengaruh va.iabel bebas sebesar 68,6 7o. Sedargkan sisatya s;besar 31,4 %





Berdasarkan hasil pembahasan ya.ng telah diuraikan sebelurnya, maka peneliti
dapat menarik kesimpulan dari penelitian ini yaitu :L Dari keempat variabel bauran pemasaran (produk, Harga, Distribosi dan promosi)
secam_simultar memberikan pengaruh yang satrgat signifikan terhadap keputusan
pembelian konsumen pada mobil Toyota yaris pada p.T. Hadji Kalla Al;ud;in.2. Vadabel Produk, Distribusi dan homosi secara parsial memberikan pengamh yang
positif dan signifikan terhadap keputusan konsumen melakuka! pe;belian nobii
Toyota Yaris pada P.T. Hadji Kalla Alaudditr3. Variabel Harga secam parsial memberikan pengaruh yang legatif larnun tidak
signifikan terhadap keputusan konsurren melakukan pembelian mobil Tovota yaris
pada P.T. Hadj, Kalla Alauddin.
Samn
Adapun saran yang peneliti dapat usulkan kapada phak_pihak yang
berkepenringan dari hasil peneljljan iniadalah sebagi benkur :1. Agar kiraDya ma[ajernen p.T. Hadji Kalla Alauddin tetap menjaga variabel_
variabel bauran pemasaran yang tglah ditenpkao selama ini demi mjmpertahanlaa
konsumen agar tidak beralih ke kompetitor lain dengan produk sejenis rnobil
Toyota Yaris.2 \4enjaga stabilitas harga mobil Toyota yaris untuk tetap pada harya yangkompetitif dengan produk sejenis_ Apabila memang harus terjadi kenaikan harg4
maka manajenen harus meminimalkan biaya opeftsional di luar biaya produksi
mobil. Contohnya delgan metrggunakan altematif pe.iklanan meialui media
sosial/intemet dengan biaya yang murah namun dapat di akses dengan mudah oleh
konsunen/calon konsumen_
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